Produto e modelo
de negocio.
Crie o seul!
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e Industria;

e Distribuidoras e grandes atacados;
e Varejo;

e E-commerce;

e Servicos;

e Plataformas de contratacao.




Um pouquinho de teoria...
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- O que é o negécio;

- Quais sdo os principais
produtos e/ou servicos;

- Quem seréo seus principais
clientes (Pablico Alvo)

- Onde seré localizada a
empresa;

- A relagdo com fornecedores;

- Qual é a eficiéncia comercial do negécio,

com relagéo ao time e nédo ao
Produto/Servico;

- Qual o montante de capital a
ser investido;

- Qual o faturamento necessério
para o negécio se manter;

- Qual o lucro espera obter do
negdécio;

- Em quanto tempo espera que o
capital investido retorne.



Todas as atividades do seu negécio;
Como seré distribuido o financeiro da empresa;
Os canais de venda que seréo utilizados e o custo deles;
Ferramentas e estratégias de marketing;
O seu relacionamento com o cliente;

Quais parcerias sio possiveis e 0 que cada uma agrega ao
negécio;

Quais segmentos o seu negécio podera atuar.



Use papel e caneta! Nem que o
papel for um saco de pao e a
caneta um resto de grafite.

Visualize o seu produto/usado
sendo usado, e como isso seria.

[IMAIS IMPORTANTE]: Visualize o seu
produto/servico sendo VENDIDO, e
como seria todo o processo comercial.

Use ferramentas visuais para criar o
modelo. Ex.: Canvas, CEPN (Sebrae),
Business Model Design, Canvanizer.

Se possivel, busque ganhar experiéncia em
empresas gue possuem um modelo semelhante
a0 que vocé esta construindo.

« Busque adquirir Know-how o
mais rapido possivel.

* Imagine e rascunhe como a sua
empresa irla monetizar com o seu
produto/servico. Algo vidvel pra
VOCE e seus clientes.

* Analise o potencial de escala do seu
produto, considerando equipe, custos
operacionais e tamanho de mercado
em outras regides.

* Seja frio(a) e sincero(a) ao observar se o seu
produto/servico realmente faz sentido de existir.
Se sua empresa falisse agora, guem além de
VOCE, iria sentir falta dela?
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O CUSTO DA EXPERIENCIA \
VALE A PENA?

Depende... Esses caras optaram pela experiéncia que
entregam no seu produto.




“Quem veio
primeiro: o ovo ou a
galinha?”




Maaaooeee!!
E a VENDA gue vem 1°



VENDA A SUA SOLUCAO.
VALIDE PROPOSTAS.
PRECOS E CONDICOES.
CONVENCA.

E VENDA...
VENDA
VENDA
VENDA
VENDA
VENDA

CONTINUE VENDENDO




QUANTO CUSTA CRIAR UM PRODUTO?

Caneca de aluminio

Investimentos necessérios (Produzir):

Matéria prima em lote (Aluminio);

Molde para repuxar;

Torno para repuxar;

Solda de aluminio ou maquinario industrial basicas;

Ou terceiriza tudo e compra uma quantidade
minima para revender.




QUANTO CUSTA CRIAR UM PRODUTO?

Investimentos necessérios:
Equipamentos;

Localizagao;

Ambiente limpo e regulamentado;

Equipe especializada em exercicios fisicos;




QUANTO CUSTA CRIAR UM PRODUTO?

Criar um App ou um site

Investimentos necessérios:

MEU CFC
AUTOESCOLA

Desenvolvimento (tempo);

Dispositivos para teste e desenvolvimento;
Hospedagem;
Manutencao (tempo);

i Seguranca;

Ou terceiriza tudo e continue tendo custos para
manter online.



Idealizag¢éo | Venda | MVP | Validagéo | Testes | + Venda | Melhorias | Adaptagdes |
Vai vendendo | FeedBack constantes | Validar inovagéo | Venda mais | Melhora mais |

“A inovacdo é o que distingue um lider do seguidor” - Steve Jobs



Cada grupo tem

R$ 10 Mil
« Formacao dos grupos * Escolher no minimo 1 pessoa para
apresentar o produto, e apresentar o
« Criar uma prévia de qualquer produto, modelo de negécio criado.
que atenda qualquer tipo de publico
ou resolva qualquer tipo de problema « Tempo Mmaximo de apresentacao: 15 minutos

 Elaborar um resumo do modelo de negdcio

: ) e Usem a criatividade e qualquer material
para esse produto. Precisa conter como sera: —
. . que possa contribuir!
Fornecedor ou parceiro, Desenvolvimento,

Financeiro e formas de venda.



Obrigado pela
atencao!

Rl Gabriel M. Cichoki




